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前言

　　我的经验告诉我，高尔夫可以消除人们之间的隔阂，促进人们之间的自由交流，建立起持久的关
系。
　　——帕特·萨默罗尔　　你们赞同帕特的这一观点吗？
我相信.我们可以十分肯定地说。
大多数人都有通过打高尔夫寻找商业合作机会的经历。
　　本书假定的前提是：不管世界上的商业竞争多么激烈，一场简简单单的高尔夫球，如果规划得当
、发挥良好，就可以变成最有价值的商业关系建立工具，供你自由利用。
无论你是经验丰富的、优秀的高尔夫球手还是初出茅庐的新手，本书中所论述的观点、访谈和技巧都
会帮助你更好地了解你的对手，你将学会如何更加自信地投身到商业博弈中去。
　　我们把一轮商务高尔夫看作是一轮普普通通的高尔夫比赛。
只不过多了这样一个明确的目的，即与商业合作者、潜在客户或现有客户建立和谐的关系，并以此提
升你的职业水平。
　　为了准确地表达本书的理念，我们作出了商业步骤的三个假设：（1）在开发和维持商业关系时
，最重要的是建立关系；（2）要想做到领先一步、马到成功，我们必须采取措施把改善这一关系当
作一种经常性的商业活动；（3）我们把打高尔夫当作培养这一关系的重要渠道。
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内容概要

　　让高尔夫球场成为理想的做生意和享受快乐之地！
　　无论你是技术熟练的高尔夫球手还是新手，《球场交际的成功法则》极富洞察力的观点、访谈和
技巧将会帮助你更好地了解你的打球伙伴，让你更自信地掌握这项商务运动。
本书一步一步地教授你如何在享受你所钟爱的运动的同时，通过它培育和发展商务关系。
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作者简介

帕特·萨默罗尔是美国哥伦比亚广播公司高尔夫组的签约播音员，在1968年到1994年期间一直负责报
道十八洞的大师赛。
今天，他仍被认为是最出色的高尔夫球播音员之一。
萨默罗尔于1961年在哥伦比亚广播公司开始他的播音生涯。
从那时起，他曾经为电视广播网报道27场超级碗的比赛，包括第16届超级碗比赛——创下有史以来电
视节目收视率之最的那一次。
除了橄榄球和高尔夫球外，从1971年起，萨默罗尔还报道了数场美国网球公开赛。
他曾经与许多高尔夫球名人一起打过球，包括企业总裁、政府官员、体育明星、演员和财富500强公司
的首席执行官等各界名人。
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章节摘录

　　第一章 商务高尔夫基础我认为，高尔夫可以使人们彼此间消除戒心，这是他们在商业活动中最难
做到的。
如果我们的目光越过办公桌，会看到坐在办公室里最有利位置的人，但在高尔夫球场上，我们的位置
是平等的。
在高尔夫球场上，我们不是面对面地坐在办公桌的两头，而是和处于同一起点的对手展开竞争。
如果别的队员问我们“用什么球杆”或“离果岭的距离有多远”之类的问题时，好像我们都更愿意帮
助对方。
如果一个队员找不到球，大家都会帮他一起找。
整个比赛，我们始终都在不断地结识新的朋友，从对方身上学习社交中的行为规范。
如果我们可以在社交中相处，在商业环境之外的环境中了解彼此的兴趣，那么我们在商务交易中将有
一个更好的开端。
不管有多少现金交易，只要我们互相信赖、彼此真诚，通过高尔夫就可以产生神奇的效果。
高尔夫不同于其他任何运动，比如你总在乒乓球比赛中努力打败对方，你总在商业中努力从对方那里
得到什么。
而在高尔夫球赛中，你本身就不需要想方设法打败任何人，你要打的是一个物体——高尔夫球、记分
卡或者高尔夫球道。
你只是在竞争，而且主要是跟自己竞争，你要考虑的是：“在这场跟自己竞争的比赛中，我应该怎么
做？
我怎样才能做得更好？
”——帕特·萨默罗尔
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编辑推荐

　　集合全球最佳商业图书打造企业顶尖培训教材。
1.选择俱乐部时要考虑的几个问题；2.不要开口闭口都说自己的事情；3.球童教练密友球队着装都要讲
究；4.高端商务高尔夫运动的十诫。
公共场合的形象会影响其他人对你的商业价值的判断。
　　不要让你在高尔夫球场上丧失面子。
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